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SÍLABO DEL CURSO  PROCESO DE VENTAS Y APLICACIONES TECNOLÓGICAS 
I. INFORMACIÓN GENERAL: 
Facultad:  INGENIERIA Carrera Profesional INGENIERÍA EMPRESARIAL Ciclo 6° 
Período 
lectivo:   
2015-2 
Del  24/08  al  19//12 Requisitos: 
 
 Gerencia de Ventas 
Créditos: 4 
Horas: 8 
 
II. SUMILLA:  
El curso de Procesos de Ventas y Aplicaciones Tecnológicas pertenece al área curricular formativa. Es de naturaleza teórico-práctico 
y tiene como propósito que el estudiante se encuentre en capacidad de implementar una estrategia integral para un escenario de 
ventas, apoyándose en herramientas de sistemas y tecnología de información. 
 
Temas principales: El plan de ventas, la fuerza de ventas, soluciones SI/TI aplicados al proceso de ventas, gestión de la relación con 
el cliente y negocios por internet. 
 
III. LOGRO DEL CURSO 
Al finalizar el curso, desarrolla una estrategia integral para el proceso de ventas de una empresa real, con apoyo de sistemas y 
tecnología de Información, de acuerdo a las normas metodológicas desarrolladas para tal fin. 
 
IV. UNIDADES DE APRENDIZAJE 
UNID NOMBRE DE LA UNIDAD / LOGRO DE 
UNIDAD 
SE
M 
SABERES ESENCIALES 
I 
 
 
 
 
 
 
 
Nombre de Unidad I: El plan de ventas 
Logro de Unidad: Al finalizar la unidad, el 
estudiante elabora un plan de ventas con 
asistencia de sistemas y 
tecnología de información, en base a los 
fundamentos aplicados a clase. 
1 
- Presentación del 
Sílabo. 
 
- El proceso comercial y el proceso de ventas. 
2 
 El Plan Comercial 
y el Plan de Ventas. 
 
 Estrategias de ventas y Sistemas de Información. 
3 
 Métodos de 
trabajo y mejora continua. 
4 
 Sustentación de 
Proyecto de investigación aplicada en una empresa real. 
Evaluación T1 
II 
 
 
Nombre de Unidad II: La Fuerza de 
Ventas 
Logro de Unidad: Al finalizar la 
segunda unidad, el estudiante organiza 
la fuerza de ventas de una empresa y 
alinea sistemas y tecnología de 
información como apoyo, en base a la 
metodología desarrollada. 
5 
 Clientes e 
ingeniería del servicio. 
6 
 Gestión de la 
Fuerza de Ventas. 
7 
 Fuerza de Ventas 
y la ejecución del Proceso de Venta. 
8 EVALUACIÓN  PARCIAL 
III Nombre de Unidad III: Gestión de la 
relación con el cliente 
Logro de Unidad: Al finalizar la tercera 
unidad, el estudiante implementa una 
estrategia de gestión de la relación 
con el cliente en una empresa, con 
apoyo de sistemas y tecnología de 
información, en base a la metodología 
desarrollada. 
9 
• Segmentación de 
mercado y la relación de la empresa con el 
cliente. 
10 
 Gestión de la 
relación con el cliente. 
11 
 SI/TI en la gestión de la 
relación con el cliente. 
12 
 Asesoría y sustentación de 
la investigación aplicada en una empresa real. 
 
 
Evaluación T2 
IV Nombre de Unidad IV: Negocios por 
internet y comercio electrónico 
Logro de Unidad: Al finalizar la cuarta 
unidad, el estudiante sustenta una 
propuesta de idea de negocio por 
internet utilizando un sistema de comercio 
electrónico, en base a la metodología 
desarrollada. 
13 Negocios por internet. 
14  Comercio electrónico 
15 
 Asesoría y 
sustentación final de la investigación aplicada en una empresa. 
Evaluación T3 
16 EVALUACIÓN FINAL 
17 EVALUACIÓN SUSTITUTORIA 
V. SISTEMA DE EVALUACIÓN  
EVALUACIÓN PESOS SEM 
FECHA LÍMITE DE INGRESO DE 
NOTAS 
 
Breve descripción de Evaluación 
T1 * 4 22  setiembre Presentación de ejercicios  
Evaluación Parcial 20% 8 20 octubre  Evaluación 
T2 * 12  17 noviembre  Presentación de informes 
T3 * 15  08 diciembre  Presentación de informes 
Evaluación Final 20% 16 13 diciembre  Evaluación 
Evaluación Sustitutoria  ----- 17 20 diciembre  
Evaluación 
*La suma de las notas de trabajos representan el 60% de la calificación final 
 
VI. BIBLIOGRAFÍA BÁSICA 
N° CÓDIGO AUTOR TÍTULO AÑO 
1 
658.81 
JOHN/A 
2009 
Johnston, Mark W. Administración de ventas /               2009 
 
 
VII. INFORMACIÓN COMPLEMENTARIA 
A. ENLACES IMPORTANTES 
REFERENCIA ENLACE 
------------------------------------------------------------------------ --------------------------------------------------------------------------------- 
B. MEGAEVENTOS UPN 
 
NOMBRE DEL EVENTO FECHA RETRASMISIÓN 
Clinton Global Initiave 28 de setiembre 29 de setiembre 
World Business Forum 12 y 13 de noviembre 13 noviembre  
 
 
